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一消費者信用の動向一
矢　島　保　男
I　消費者信用の発達
　最近われわれの周囲をみまわすと，信用によって財貨を購入する組織が頗る
発達してきたことは誰でも肯定するであろ㌦われわれが街を歩くとクレジッ
トカード会杜のマークのついた看板がかかっている店をよく見かげる。このク
レジットカードはまさに第三の通貨とよぱれるのにふさわしいほど発展し，ア
メリカでは，これがエレクト1コニヅク・マネー　（el㏄trOniC　mOney）　といえる
ものになるであろうともいわれている。このことはクレジットカード自体が取
引きの媒体になる機構ができるということである。われわれが商店や百貨店で
カードで買物をするときに，そこに設置してある機械にカードが挿入されるの
であるが，その機械が銀行のコソピュータとオ：■ラインになっていて，銀行に
あるわれわれの口座から，その商店や百貨店の口座へ預金の振り替えが即時に
行なわれることになるというのである，既にわが国でもこのような試みをやっ
ているところもあるが，小切手数の増大に悩んでいるアメリカでは，かかる研
究と実験が相当盛んに行たわれている。
　更にわれわれは割賦販売が近年非常に発達してきており，あちこちで月賦専
門の百貨店が犬きなピルを次々に建てていることも知っているし，また銀行へ
ゆけば，オート・ローン，電化ロー：■，楽器ローン，住宅目一ソというような
消費者金融のコーナーがあることも知っている。もっともアメリカなどに比較
すれば，これらの個人信用の発展の程度はいまだ頗る遅れているといえる。た
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とえば消費者金融はコーヒー・アンド・ブレイク・ローン（co丘ee　a皿d　b・eak
lOan）といわれるほどアメリカでは発達している。つまりコーヒーを飲んで一
休みしているうちに貸してくれるかどうかが決められるほど簡単な貸付である
という意味である。どうしてそう簡単なのか。それは窮極のところ信用調査機
構が発達しているからであ私各銀行は相当の信用調査カードを保有している
し，貸付係りと顧客が面接して，貸付の決裁がなされるメカニズムも非常によ
くできている。顧客のアプライした書類は，貸付係りのかたわらにあるコソベ
ヤーに乗せられて隣りの信用調査室へまわ飢そこで顧客に関するカードが調
べられ，以前にその銀行から借りたことのある人ならば，返済状況がどんなで
あったかがチェックされる。初めての人の場合で，もしも調査カードがたげれ
ば，クレジット・ビューローに電話することによって，その人の信用状態がわ
かるのである。
　さて，このように，現在，われわれの経済生活のなかで信用が果たす比重は
次第に大きくなりつつあるが，それだけに，われわれ個人にとっては，信用利
用に注意すべき段階に達したわげである。アメリカでは信用を使用しすぎて，
債務を支払わなげればならないという気持をいつももつことになって，いわゆ
る追われる貧乏感を味わう人が多数現われているといわれ糺アメリカでは一
般的にいって，信用の利用は比較的容易であると考えられる。たとえば大学を
卒業し銀行へ勤めはじめた人の場合だと，月600ドルから625ドノレぐらいの給
与であるし，また大学を出ていない人でも月に400ドルから450ドルぐらいの
給与を受けるが，自動車（新車）の価格はどのくらいかというと，新車の発表
がなされる前（通常，夏季）が一番安く，2，500ドルぐらいであ私そこで月賦
で買うとして，頭金500ドルを払えば，残りの2，000ドルを30ヵ月から36ヵ
月ぐらいで払っていけばよいことになる（最近42ヵ月割賦も現われているが，
これはいまだごく僅かである）。そうすると，この購入者は月56ドルから60ド
ルぐらい払えぼよいわけである。月に400ドルから500ドルぐらいの給与をと
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る人ならぼ，月に50ドルから60ドルぐらいの支払いは，そうむずかしいこと
ではないわげである。しかし自動車だげならよいが・電気製晶も家具もベッド
もというように，何もかも月賦利用で購入していくとチ賦払いに追われ，上記
のような気持になるのである。なおまたアメリカでも主婦達による不買運動が
起こることがあるが，その原因の一つは・余りにも生活が月賦に依存している
ため，月賦払いに追われ，支出の弾力性がないためであるといわれる。
　いかに個人に対する信用が発達したとしても・上記のようなアメリカのごと
くになったのではこまるわげで，われわれはかかる事実を頭に置きながら，か
かる信用の最近の動向について考えていきたいと思う。だがその前に，このよ
うな信用がなぜわが国でも盛んになってきたのかを簡単に考察することにしよ
う。
1I　信用発展一の基礎
　まず，わが国でクレジットカードや割賦販売や銀行の消費老ローソがなぜ盛
んになったかというと，根本的にはわれわれ国民の所得（可処分所得）が急激
に増加したことにあるといえる。国連統計によると1968年のわが国の国民一人獺
当りの所得は1，122ドルである。同年のアメリカの国民一人当りの所得は3，579
ドルであったから，大体，わが国の個人所得はアメリカの3分の1ぐらいであ
ったといえる。このようにアメリカに較べるといまだ少ないが・それでも相当
な水準に達しているといえる。それに，わが国では所得の平準化が進んで，中
産階層の比重が大きくなったことに注目すべきである。というのは，非常な貧
乏人には，信用を供与する方が，与えたくてもできないし・また非常な金持ち
は信用を利用しないということがいえるからである。経済企画庁の消費者動向
予測調査などをみても，所得の余り少ない人ぱ月賦を利用していないか・利用
してもその率が極めて低いことがわかるし，高額所得者は月賦利用率が低いこ
ともわかる。すたわち月賦を一番利用しているのは中問所得階層である。この
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ように消費老信用の発達には，個人所得が大きくたることと，その平準化が必
要なのである。だがその他，杜会的ならびに心理的な要因も考えられ乱いま
これらのものについて簡単に触れることにしよう。
　（イ）世帯数の増加　　総理府の統計をみるとわかるように，近年，一世帯の
人員は非常に滅ってきている。すなわち昭和30年が平均5人であったのに，35
年には4・5人に，また40年には4・O人になっている。このような事実は・一般
的にいって，全体的には世帯数が急遠に増えていることを意味する。つまり独
立所帯が多くなったわけである。そこでそれだげ各種消費財に対する需要が増
カロしているわけで，ことに健康的な文化的生活をする上に必要な耐久消費財の
需要が増加する。かかる財貨は一般に高額なので，信用の利用が促されるので
ある。
　（口〕都市への人口集中，地方の都市化　　都市への人口集中ということも問
題になる。昭和44年の統計によると，いわゆる市部人口が目本の人口のうちの
70％を占めている。つまり都会に人口が非常に集中しているわけである。この
ようなことは，われわれの生活のパターソを次第に画一的なものにする。また
地方に族行しても，音はおだやかな伝統を残した町が都会化して・リトル東京
とかリトル大阪といったようなところになっていることに驚くであろう。つま
りローカル色がなくなっている。このように都市への人口集中，および地方の
都会化は，われわれの日常生活を精神的にも圧迫するので，相当のレジャー的
消費をしなげれぱならなくさせているし，それに人口当り狭い都会に住むので，
酎久消費財の利用によって，時間的にも空閻的にも合理的な生活をすることが
必要なのである。従って信用利用が増加するのである。
　㈹住宅の郊外進出　　最近の土地価格や建物価格の異常な騰貴は，われわ
れが家を建てるにしても，また借りるにしても，郊外を選ばざるをえないよう
にさせている。そこで都市の中心都に在る勤務先にかようためには，たとえ
ば自動章で近くの駅まで来ないわけにいかないとか，郊外に住めば・毎日ショ
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ヅピソグに出かげられないので，買いだめするために電気冷蔵庫を必要とする
ということで，耐久消費財購入のために信用を利用せざるをえないことも考え
られる。
　⇔　広告宣伝　　昭和独年の総広告費は電通の推計によると6，328億円にな
っているが，これは一世帯あたり約25，O00円になる。すなわち，これほど大き
た金額がマスメディアを通して宣伝に使われているわけであ弘このような宣
伝は結局われわれ一般大衆の地域性や階層性を次第に喪失させるわげで，どの
人も同じものを買い同じような生活をやるというようにさせることになり，耐
久消費財の大量生産にも貢猷しているのである。
　㈱　婦人の職場進出　　婦人による職場進出，ことに高年齢（40～64歳）の
婦人のそれが近年めだっている。昭和35年には婦人労働者のうち高年齢の人が
19．1％占めていたが，43年には26．4％になっている。このようなことは，家計
の収入を増加させることによって高額の耐久消費財を買うことを促進させてい
るし，また職場進出そのものが，家庭において時間を最有効に使う生活をしな
ければならないので，各種の耐久消費財を買わなくてはたらないことにさせて
もいるといえるo
　り　デモンストレーショソ効果　　これまで述べてきたような杜会になるに
つれて，われわれ一般大衆の意識も次第に変化してくる。その一つの現われと
して，消費支出への衝撃と頻度とは，隣人や友人の消費支出によって影響をう
げるというデモソストレーショソ効果たどが問題になってくる。アメリカでは
かかる効果についていろいろ興味ある調査が行われている。たとえぼAは隣人
のBが新車を買ったことをうらやましがっているが，Bは隣人のAが一家そろ
って夏季族行にいったことをうらやましがっている。しかしAもBもともに信
用を利用して自動車を買ったり，旅行をしたりしたのである。わが国ではいま
だにこの方面の調査は進んでいないが，われわれの日常生活において，かかる
劾果が次第に働き出していることは肯定できることであろう。
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皿　各種消費者信用の問題点
既に述べてきたところで，消費老信用にはどのようなものがあるかは大体明
らかになったと思うが，いま一度，これを整理して，大きく分類すると次のよ
うになる。
　そこで，これら掛売り，割賦販売，消費著金融の三老について，それぞれの
動向と問題点を説明していこう。
　　（1）掛売り
　戦前は酒屋などが配達した品物とその値段を通帳に記入しておいて，半月た
いし1ヵ月後に請求書をもって代金を回収するという掛売りが相当に行たわれ
ていた。このような掛売りは今日では少な1くなったが，百貨店などにおいては
現在でも掛売りは盛んで，アメリカでぼ30日後払いの掛売りが売上高の30％以
上を占める店が多く，それにば手数料を取らないのが通常である。
　しがし最近の掛売りの一つのやり方として，回転式掛勘定（revo17i㎎charg・
a㏄Omt）という新しい形態が現われ，欧米の百貨店で非常に普及している。
これは顧客に対しそれぞれのクレジット・ライソを設定して，そこまではいつ
でも掛げの残高をもっていてよいというやり方である。たとえばある人の回転
式掛勘定が隈度10万円，その限二度の10分の1である1万円を毎月特定の目まで
に返済するという条件のものであるとする。この場合，この人が限度いっぱい，
つまり10万円だけ掛けで買ったら，次の月に1万円は返済しなげればならない
が，もしも返済すれば，掛勘定は9万円となるので，再び1万円だけぱ掛で買
えるのである。つまり10万円までは常に残高をもっていて決済をしなくてもよ
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いのである。これは結局のところ，顧客を旨分の店に常に引きつけておこうと
する百貨店の政策が背景になっているといえる。だが，このようなやり方は今
後大いに注目すべきであると考える。というのは，顧客の一人一人に対し，そ
の人の信用度に応じてライソを変えるという考え方は，これからの個人信用の
新しい発展方向だからであ孔
　次に，既に少し触れたが，クレジットカードについてここで改めて取上げる
ことにしよう。クレジシトカードは掛売りの近代的な形態だからである。
　クレジットカードの歴史はふる・く，1930年代の後半にアメリカで現われた。
はじめはガソリソスタソドを経営している石油販売会杜が，自動車をもつ人に
カードでガソリンを売るということをやった。そしてその後，百貨店やホテル
や航空会杜等がカード利用に乗り出したのであ私しかし多種類の加盟店で利
用できる多目的なカードが現われたのは，1950年にアメリカ・ダイナース・ク
ラブができてからであり，更に1950牢代の後半からアメリカ銀行はじめ多数の
銀行がみずからカードを発行するようになった。すなわち，アメリカでも，カ
ードの歴史はふるいが，大いに発展したのは比較的近年のことなのである。
　日本ではどうか。わが国で最初にクレジットカード会杜ができたのは昭和35
年で，それは日本ダイナース・クラブであった。そして36年にはJ　C　B（日本
クレジット・ビューロー）が設立されたのである。周知の通り，これらのクレ
ジヅトカード会杜は多数の加盟店を背景にした多目的カードを発行しているの
である。そして，その後，42～45年に銀行（都市銀行）が，たとえぼダイヤモ
ソドクレジット，住友クレジットサーピス，ミリオソクレジット，ユニォソク
レジヅトというような傍系会杜をつくって，カード業務に乗り出し，カードの
普及は急速化しているのであ飢
　現在のわが国では，このようなクレジットカード会杜が会員に何日ぐらいの
掛けを供与しているかというと，25～55日ぐらいであるといえる。それは会員
の支払目が毎月の何日かということと，会員が加盟店でカードをみせてサイン
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した支払伝票が，加盟店からカード会杜へ毎月の何目に廻されるかによって決
まるのであ私いま毎月5日が会員の支払目で，加盟店から伝票がクレジヅト
カード会杜へ廻るのが毎月の10日であるとしょう。もしも会員が9日に加盟店
で買物をしたとすると，次の10日にはその人がサインした伝票は加盟店からカ
ード会杜へゆく。カード会杜から支払請求書がその人のところへ送られ，その
人は，次の月の5日に銀行にある預金の自動引落しで清算しなければならない
ので，この場合の掛けは25日にな乱しかし10目にカードで買物をすると，そ
の人がサイ：／した支払伝票は整理の都合上その日のうちにカード会社には廻わ
らないで，次の月の11日に廻わることにな私支払日はその次の月の5目であ
るから，55日の掛げが供与されるわげであ私要するに会員がいつ加盟店で買
物をするかによって掛けの期間が違うのである。
　さて，上記してきたようにクレジットカードは掛売りを非常に合理化したも
のであるといえるが，わが国の場合，今後，相当に改善されなければならない
ところが多い。そのいくつかをあげると次のごとくである。
　（イ）現在，多くのカード会杜は，いずれの会員に対しても，カードの利用隈
度を月30万円以内（1回に5～10万円以内）というように，一律に同じ条件を課
している。しかしアメリカの銀行のカード業務をみると，各会員によって利用
の限度を相当に違えている。またその会員のカードの利用状況や支払状況等に
ょって，供与限度の変更をやっている。そして，その利用残高の如何によって，
基本的な料金以外に，サービス・チャージ（servicecharge）をとっている。わ
が国でも将来は，このように各個人の信用に応じたクレジット・ライソを設定
することが重要になってくると思われる。
　（司次に問題とたることは，最近わが国でも夫いに話題となっていることで
あるが，カードを紛失したり，カードが盗難にあったりした場合の会員の負担
ということである。いずれの国でもこのことについては保険制度が活用されて
おり，わが国でもカード会杜は会員に保険加入を促している。しかし現実には
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保険でカバーされる部分には隈度がある。そこで今後このような点について新
しい組織づくりが必要となってこよう。アメリカでもカードの紛失や盗難の事
実をクレジットヵ一ド会杜に知らされるまでは（通常、書類で行なう）会員の責
任なので，かかる手続きが時間的に速やかに行ないうるための媒介機関として，
カート保護会杜（credlt　card　PrOt㏄t・0n　mcとかcre砒card　safeguard　mcなど
の名称がつけられている）ができている。
　㈹今後，カード会杜間の競争が激しくなるにつれて，各会杜はそれぞれ特
色を出すことが必要となってくるであろう。たとえば，アメリカソ・エクスプ
レス（American　Express　Co㎜pany）のカードの宣伝文には，「カードを失なっ
たら，会杜に知らせてくれるまでは会員の責任であるが，たとえカードを紛失
したことを知らないでいても，会員が負担するのは100ドルを超えない。それ
以上は会杜が負担する」ことを強調している。
　　（2）割賦販売
　わが国で近代的な割賦販売が現われたのは明治34年で，シンガーミシソ会杜
の日本支店がやり出したといわれる。そしてその後，漸次発達したが，最も発
展した時期は夫正の末期から昭和の初めで，不景気のときであった。そこで音
の商業政策の本のなかには，割賦販売を，不景気のときに品物を売るための政
策であるという観点から取り上げたものもあった。その後，日本経済は次第に
戦争にまきこまれ，価格統制や配給統制があらわれ・割賦販売は次第に姿を消
した。だが戦後，ことに昭和25年の朝鮮動乱を契機にした国民所得の急増を背
景に，27年頃から再び盛んになり・その形態においても・戦前にはみられなか
ったものが現われた。
　割賦販売はその形態からみると，犬別して（イ）独立方式・（口）系列方式，ω専門
機関媒介方式の三つにたる。（イ）の方式は戦前は割賦販売のやり方の中心であつ
たもので，月賦百貨店や男子洋服・家具・家庭用電気製品等の小売商によって
行たわれているものである。この方式では売手（ディーラー）は買手（ユーザ
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一）から受け取った手形（賦払手形）によって毎月集金していく士ころに特色
がある。しかし戦後ジ大いに注目すべき割賦販売形態としては，自動車や家庭
用電気製品や楽器等に関係した（口）の方式である。この方式の典型的なものは，
。メーカーの下に月賦販売会杜があって，その傘下にディーラーがあるが，月賦
販売会杜がディーラーに対し，セールス・プロモーションと金融の面倒をみて
いるのである。更にまた・いま一つ戦後の新しい形態としていの方式が現われ
た。これは信用販売会杜とか専門店会というような，クーポソやチケットの販
売会杜による割賦斡旋機関を通しての販売を指している6しかし現在では，こ
のような信用販売会杜も専門店会もクーポンやチケットの販売よりは，クレジ
ットカードを媒体とした割賦販売を中心的業務とするようになってい孔
　さて，上記のように割賦飯売にもいろいろの形態があるが，いずれの形態に
しろ・末端の売手（ディーラー）の段階でみれば，わが国の割賦販売が必ずし
もうまくいっているとはいえない。
　割賦販売を原理的にみると，一定量の資金があれば，これを上手に循環させ
ていくことによって経営ができる仕組みであるといえる。つまり賦払金が毎月
返済されてくるので・それを次期り仕入資金として使えるからであ私しかし
それには当然のことながら，（イ）資金そのものが十分に確保でき，（口）賦払金の集
金機構が確立し，ω買手の信用調査がうまくなされていることが前提となる。
　だが，これら（イ）（口）舳こついてはいずれも未発達である。ディーラーはメーカ
ーないし卸商からの買掛金に非常に依存しなげればならないし，賦払金の集金
も，銀行等の金融機関を通して行われるものは極く僅かである。信用調査にお
いては，各業界である程度は発達しているが，いまだに全体的なまとまりがな
いといえる。これらをいかに改革していくかが，わが国の割賦販売についての
問題点である。
　それに加えて，現在，消費者保護の観点から割賦販売の手数料の表示が問題
になっているが，これも速やかに解決すべきことであろう。従来より，割賦販
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売はもうかる仕組みになっているといわれてきた。それは名目手数料の約2倍
の実質手数料がえられるという理由からである。すなわち買手（ユーザー）か
らみると借入れた信用額は，毎月返済されていくので，平均すれば実質的に約
半分にしかなっていないわげである。そ亡で割賦手数料を広告その伽こ表示す
るときには，実質手数料を明らかにすることが必要であるというのであ私デ
ィーラーとしては，手数料．のなかで金利，信用調査費，集金費，貸倒れ損失見
込み等がそれぞれどのくらいの割合になっているかということをユーザーに十
分説明できるように努力すべきなのである。
　　（3）消費者金融
　既に述べたように，銀行等による消費者ローソも非常に盛んにたってきてい
る。わが国では昭和35～36年から，このような金融が現われたのであるが，な
ぜであろうか。それは，その当時，証券ブーム（ことに投資信託ブーム）に揮
されて，銀行の貯蓄性預金（ことに個人預金）の伸び率が極めて減ったことが
契機にならたといえる。すなわち銀行はかかる現象に対処して，個人預金を確
保するために，家計に密着する手段として消費老ローソを始めたのである。こ
のようた点は，アメリカとは随分違う。アメリカで銀行が消費者金融をやり出
したのは1935～6年以後で，当時，過剰準備のはけ口の一つとしてかかる金融
を開始したのであった。日本の場合は，昭和35～36年はなお高度成長が続いて
おり，銀行は企業一般に対する貸出に追われていたのであった。従って消費者
ローソは始められたといっても，最初からそれが急激に大きく伸びることは期
待できなかったわげである。しかも36年夏に金融引締政策が起って，消費者ロ
ーソは開店休業といった状態にたった。そして約1年たって金融基調が変更さ
れ金融が緩和されると消費者ローソも再開されたのである。
　しかし再開された消費者ローソは，現在みるような提携式ローソが中心にな
るに至った。たとえば自動車ローンの場合には，自動車の月賦販売会杜や自動
車ディーラーが，借手の支払いを保証するというようなやり方である。銀行が
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提携式ローンをやり出したのは，個人や家計に対する信用調査がまだ十分に出
来ない段階にあったためと考えられる。
　しかし提携式ローンには問題が多い。よく指摘されることであるが，銀行の
行動と支払保証をしているディーラーの行動とが，う重く合致しない。たとえ
ば自動卓ローソをとると，金融引締期において，銀行はこのような金融を伸ば
したくないのに，メーカー（ないし自動車販売会杜）からの売掛金その他の資
金的援助が減るために，ディーラーぱとかく自動車ローンを使うことを顧客に
すすめる。金融緩和期にはその逆にたりがちなのである。
　それに，提携式冒一ンでは，窮極において借手を選択するのが，銀行ではな
くて，ディーラー側にあるので，借手はとかくディーラーから信用で買ってい
るという気持が強く，そのため銀行への返済を期目通り守るという意志が弱い
ことたども欠陥とされている。
　そこで今後は，提携式金融から非提携式金融へいかに転換がなされていくか
が問題にたるが，既述のように銀行（ことに都市銀行）は，傍系のクレジット
ヵ一ド会杜等により，個人や家計の信用調査を進めており，早晩，信用調査機
構を確立することによって，アメリカでみられるように，銀行の消費考金融が
原則として非提携方式のものになると考えられるし，また銀行にとってもその
ような努力が必要である。
　なお銀行は最近，消費者金融の一環である住宅日一ンに大きな力を注いでい
るが，長期の預金といっても，さほど長いものをもたない銀行が，15～20年と
いう長期貸付を増大することには，源資の上で問題が起るわげで，これも犬い
に考察しなければならないことである。また住宅ロー：■の場合，借手の負担と
いう点で金利が漸次引き下げられていくことが望まれる。現在，住宅ローソの
金利は年9～1脇ぐらいであるが，いま仮りに年利9％で300万円を10年閻借
りたとしよう。この場合，利息だけで270万円になるから，もしも元利合計570
万円を120ヵ月（10年間）で毎月均等返済していくものとすると，毎月47．500
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円支払わなげれぼなら校い。これは一般の家計にとって容易たことではないで
あろう。
　更に消費老金融のなかでも極めて少額の貸付であるサラリーマン金融が，わ
が国でも最近急速に盛んになってきているが，かかる金融こついても，今後注
目しなげれはならない。アメリカでは消費者金融会杜（C㎝Sumer　fmanCe　COm－
Panyとかsmau10an　companyといわれる）が発展しており，この会杜は銀行
等と競合しながらも，市民の小口金融をつかさどり，しかも各州の小口貸付法
にもとづいて健全な歩みを続けている。わが国でも小口金融の発展のために，
その裏付けとなる特別な法的措置が望まれるのである。
IV　信用利用上の注意
　われわれは以上で各種の消費者信用の現状とその問題点とを明らかにしてき
たが，最後にユーザーの立場からみて，かかる信用を利用する場合に注意すべ
き点について考えてみることにしよう。
　（イ）まずはじめに，よく言われることであるが，信用が与えられると，とか
く気がゆるんで，必要以上の員物をしてしまうことに注意すべきである。たと
えば特別セールス期間だというので，吸引力の強いデラックスな電気掃除機を
信用で買った人の家に，絨毯を敷いた室がなかったというようなことである。
また家庭訪問による書籍の信用販売で，「お子さんがもうすぐ学校へ行かれる
のですから，事典を是非お買い下さい。いま買えば特別価格です」などと言わ
れると，子供のことに関して親は弱いので，とかく買ってしまう場合が多い。
だが事典類は年々新しいものが出版されて，更新されていくから，子供が実際
に学校に行ったときに買った方がよいわげである。
　（口）月賦販売を利用するときには，既述したように，つねに実質手数料につ
いて考えるべきである。たとえば19イソチのカラーテレビを例にして，現金で
買うと142，800円で，月賦で買う場合だと，150，O00円で，頭金は3万円，残
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額120，000円を12回の均等返済によって支払うと仮定しよう。月賦で購入した
場合の手数料はいくらか。信用を与えられるのぱ120，000円であり，現金で買
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　7，200うよりも72・OOO円だけ余分に払うのであるから・手数料率は120，000－6（％）
ということになるo
　しかしこれは名目的なもので，毎月10，000円ずづ返済していくから，最初に
与えられた信用は12万円であっても，次の月の信用額は11万円になり，ま牟そ
の次の月の信用額は10万円になるというように，12万円→11万円→10万円→…
・・1万円と減じていくから，最初の12万円から最後の1万円までを合計すると
78万円にな飢そこでこれを12で割ってみれぼ，供与されている信用は平均
して・・…円になるわれ従って実質手数料率は孟協一・…（・）とい
うことになる。つまり名目手数料率の約2倍になっているのである。
　㈹　信用を利用するときには，契約書の内容をよく理解するまではサインを
しないことが肝要であ私これを十分にしなかったために不利を蒙ることがし
ばしぼある・たとえば外国の本では次のような事例がよく引用されている・そ
れは自動車をはじめて買う場合に中古車を月賦で購入することが多いが、その
場合，一度運転してみないと，どのような車かわからないので，日曜日にドラ
イブしてみてから，買うかどうかを決めたいとディーラーにいったとする。そ
してディーラーが，それで結構であるが，ドライブしているあいだに，もしも
事故を起こすとこまるから保険に入ってもらう必要があり，そのために一応買
ったというサイソをしてもらいたいというので，うっかりそうしてしまったと
する。しかしドライブした結果，車が思わしくないので購入を見合わしたとい
っても，買ったサイ：■がしてあるという理由で，結局，無理やりに買わされて
しまうことがあるというのである。
⇔　割賦販売を利用するときには，できるかぎり頭金を多くして，期間を短
くすることに努めるべきであ私頭金が多げれば，当然，信用額は少なくなる
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から，短期間で返済できるわげである。しかし，たとえば自分では10ヵ月で支
払いうると思っているのに，ディーラーから20回払いでよいと言われると・
月々の返済額が少なくたるので，それに従ってしまいがちにな乱しかしその
場合には，それだげ余計に手数料を支払うことになるし，長い期間にわたって
支払うということは，それだげ精神的圧追が長く続くことを忘れてはならない
のである。
　㈱　返済はできるだけ毎月均等返済方式を選ぶべきである。わが国の割賦販
売では通常，均等返済であるが，外国ではそうで肢いものが相当にある。すな
わち，最初の方の月は比較的少額の返済で，最後に近い月になると非常に多額
の返済をさせるというスケジュールのものである。これだとユーザーは，最後
に近い月になると支払いが困難になるので，契約を更新して期間を延長するこ
とが起こりやすく，ディーラーはそれをねらって手数料等を稼ごうとするので
ある。このようなことはバルーソ・ノート（bal100nnote）の原理といわれ，外
国でも，このようなやり方を利用することは一般に避げるべきであるとされて
いる。
　㈹　消費老金融（とくに非提携方式のもの）を利用するときには，借手はで
きるだげ自分の資産内容を貸手である銀行等に知らせ，良い担保物件を提出す
ることによって金利を安くすることに努めるべきである。
　（ト）いずれの形態の信用を利用するときも，なにかの事故で返済に困ったと
きには，卒直に貸手やディーラーにその理由を話し，支払いの方法や，その延
期について相談すべきである。信用調査機構が発達すればするほど，債務不履
行の人は杜会的信用を失うだけである。
　さて，以上で信用を利用する場合に消費老が注意すべきいくつかの点をあげ
たが，われわれはこれからの杜会において豊かな生活を送る上で，信用の利用
ぱますます重要な要素にたりつつあることを考えるべきである。というのは，
現代はいわゆる情報化の時代であって，自分というものが杜会的にどのような
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人であるかをみずから明示したほうが，得になることが多い杜会だからであ
る。つまり，信用を利用して閻違いなく返済したという過去の記録をもつ人の
方が，いつも現金買いだけをやっていて，このような記録をもたない人よりも，
消費に関するいろいろな情報を速やかに知らされることによって，生活を弾力
性あるものにすることができるであろう。
　これまで述べてきたところで明らかなように，消費者信用は，われわれの日
常生活の基本的消費（衣食住に関するもの）よりは，もう少し高級な，みずから
rしようか，しないか」を自覚して決定する消費（意識した消費）に関係して
いるといえ乱そしてわれわれの基本的消費に対する態度は一般に所得が増加
するにつれて，次第に習慣的ないレ晴性的になっていくが，消費老信用を利用
して意識した消費を増加していくためには，基本的消費を習慣的にすることな
く，できるだけ意識にのぼらせて計画だてた無駄のないものにしなければなら
ない。そうすることによって消費老信用を利用して耐久消費財の購入やレジャ
ー消費をする場合の基礎となる所得を，相対的に多く確保できるからである。
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